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1-DEFINICION DEL PROYECTO                                                    
El sector de la óptica ha experimentado en los últimos años un importante
crecimiento  en  cuanto  al  número  de  establecimientos,  debido  a  la
demanda.  Pero  ha  llegado  un  punto  que  el  espacio  entre  oferta  y
demanda  ha  tocado  fondo.  Por  eso,  encontramos  descuentos  no
rentables y productos de baja calidad.
 El escoger la franquicia viene por la ventaja del franquiciado respecto a
un negocio propio. Escogí la franquicia Alain Affelou respecto  a otras
debido a que llevo mas de 10 años trabajando en ella y conozco bastante
bien las ventanjas respecto a otros competidores.
Los servicios ofrecidos que se realizarán en la óptica serán:
1. Examen de la vista completo a traves del POPA (programa 
optométrico personalizado
2. Contactología: adaptación de lentes de contanto, seguimiento y 
venta. Introciendo lentes ORTOK
3. Venta de gafas graduadas, de sol, de protección, de lentillas, gafas 
premontandas, cordones, productos de limpieza y mantenimiento 
de líquidos, accesorios, etc.
4. Taller de montaje, ajuste de monturas y limpieza, asi como todo lo 
indispensable para recambios, soldaduras, reparaciones,  etc.
5. Politica comercial Alain Affelou; tchin-tchin segunda gafa.
6. Campañas de prevención del glaucoma con la medida de la tensión
ocular
7. Campañas para la prevención del fracaso escolar para niños de 5 a
7 años.
8. Revisión de fondo de ojo con lámpara de hendidura, oftalmoscopio 
y topografía
9. Financiación hasta en 24 meses sin intereses 
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PROYECTO Y OBJETIVOS 
1.1- OBJETIVOS Y METODOLOGÍA
El  objetivo  de  este  trabajo  es  el  estudio  de  viabilidad  económica  y
financiera  para  abrir  un  establecimiento  óptico.  En  este  caso  una
franquicia de Alain Affelou.
(PD:  vuelvo  a  aclara  que  por  confidencialidad  de  Affelou,  tanto  jefes,
como regionales y buscando por el mismo email me he visto con puertas
cerradas de información. Por tanto, la busqueda será con la información
mínima que habré encontrado)
Affelou  me  informa  de  los  lugares  más  potenciales  para  abrir  el
establecimiento.
La elección será vivero, por la cercanía de mi casa-familia.
La metodología será la información detallada de como se hará:
Primero se informará de que es una óptica y que servicios prestará, en
que consiste la franquicia, su publicidad y promociones. 
Se continuará con un analisis de rentabilidad e inversión financiera. Se
estudiará el mercado y la demanda potencial, asi como la competencia. 
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RESUMEN 
1.2.1-   RESUMEN  castellano
El objetivo del presente plan de empresa es el diseño de la estrategia
necesaria para la apertura de una franquicia dedicada al sector óptico,
ubicada en Vivero; Galicia. Su nombre respondera a la franquiciada de
Alain Affelou Optico.
El motivo de elegir a esta franquicia se debe a que resulta llamativo el
crecimiento tan acelerado que ha experimentado este negocio, abriendo
locales todos los días, expandiendose por todo el pais.
El servicio que se ofrecerá será la graduación de la vista personalizada,
venta de graduado y de sol, actividad de montaje de lentes con todos los
servicios (reparación, soldaje, limpieza, ajuste, ect),contactología; lentillas
blandas y ORTOk, y también centro auditivo.
Al  introducirme  en  la  franquiciada  Alain  Affelou  dispone  de  un
departamento  de  expansión  que  realiza  un  estudio  de  la  zona
determinada, con el fin de determinar la viabilidad del proyecto.
El local se encontrará en la calle centrica de viveiro y con turno partido.
Serán dos personas trabajando;  un óptio  optometrista y un audiologo-
dependiente, con experencia en venta y montaje de taller.
Finalmente,  se  presentará  un  plan  económico-financiero  que  permita
evaluar  la  viabilidad  de  proyecto.  Se  estudia  la  inversión  a  realizar,
ingressos, gastos previstos y analizar la rentabilidad del negocio a largo
plazo.
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1.2.2-   RESUMEN Catalán
L'objectiu  del  present  pla  d'empresa  és  el  disseny  de  l'estratègia
necessària  per  a  l'obertura  d'una  franquícia  dedicada  al  sector  òptic,
situada a Viver; Galícia. El seu nom respondrà a la franquiciada d'Alain
Affelou  Òptic.
El motiu d'escollir a aquesta franquícia es deu al fet que resulta cridaner
el  creixement  tan accelerat  que ha experimentat  aquest  negoci,  obrint
locals  tots  els  dies,  expandint  per  tot  el  país.
El servei que s'oferirà serà la graduació de la vista personalitzada, venda
de graduat i de sol, activitat de muntatge de lents amb tots els serveis
(reparació, soldatge, neteja, ajust, ect), contactologia; lents de contacte
toves  i  ORTOk,  i  també  centre  auditiu.
A l'introduir-me en la franquiciada Alain Affelou disposa d'un departament
d'expansió  que  realitza  un  estudi  de  la  zona  determinada,  per  tal  de
determinar  la  viabilitat  del  projecte.
El local es trobarà al carrer cèntrica de viveiro i amb torn partit.  Seran
dues persones treballant; 1 Optio optometrista i un audiòleg-dependent,
amb  experencia  en  venda  i  muntatge  de  taller.
Finalment, es presentarà un pla econòmic-financer que permeti avaluar la
viabilitat de projecte. S'estudia la inversió a realitzar, Ingressos, despeses
previstes i analitzar la rendibilitat del negoci a llarg termini. 
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1.2.3-   RESUMEN inglés
The objective of the present business plan is the design of the strategy
necessary for the opening of a franchise dedicated to the optical sector,
located in Vivero; Galicia.  Your name will  respond to the franchisee of
Alain  Affelou  Optico.
The reason for choosing this franchise is because it is striking the growth
so fast that has experienced this business, opening premises every day,
expanding  throughout  the  country.
The service that will be offered will be the graduation of the personalized
view,  sale of  graduate and sun,  activity of  assembly of  lenses with all
services  (repair,  welding,  cleaning,  adjustment,  ect),  contactology;  Soft
lenses  and  ORTOk,  and  also  auditory  center.
When I enter the franchisee Alain Affelou has an expansion department
that carries out a study of the determined area, in order to determine the
viability  of  the  project.
The premises will be located in the central street of nursery and with shift
party. They will be two people working; An optometrist optometrist and an
audiologist-dependent,  with  experience  in  sales  and  assembly  of
workshop.
Finally,  an  economic-financial  plan  will  be  presented  to  assess  the
feasibility of  the project.  It  studies the investment to be made, inflows,
projected expenses and analyze the profitability of  the business in the
long term 
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2-PRESENTACION DEL EQUIPO HUMANO
La plantilla se compone dos personas:
 
-El franquiciado, que será quien gestione la óptica. Esta persona tiene el 
grado en Óptica y Optometria, debido a la normal que exigue este inscrito
en el Colegio Nacional de Ópticos-Optometristas 
-Un trabajador a jornada partida que tenga el título de audiología y 
experiencia como dependiente en óptica. El motivo de esta decisión 
radica en que habrá servicio de audiología y éste aparte,  pueda 
desempeñar las tareas propias del negocio (tales como venta, taller, 
reparación, ect). Trabajando codo a codo con el óptico.
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3-ENTORNO SOCIAL Y ECONÓMICO
El  mercado de la óptica es un sector que actualmente esta creciendo y
no se ha visto afectado por la crisis.  Se presenta una oportunidad de
negocio en la zona de Viveiro ya que no existen a priori unos grandes
competidores  en  la  zona.  Con  el  empuje  de  servicio  de  audiología
buscaremos aportan una clientela más amplia.
Viveiro es el municipio con mayor número de núcleos poblacionales (un
total de 264), asi como el de mayor población y densidad de habitantes
de  la  comarca  de  La  Mariña  Occidental.  Consta  de  cerca  de  16.000
habitantes.
La población ha ido creciendo a lo largo de los últimos años, gracias
también a la inmigración.
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Se observa que la población tiende a
ser envejecida. La población más 
concentrada se encuentra en el 
tramo de mayores de 60 años con 
un 30%. Destaca también que la 
población superior a 60 años (30%) 
es mayor a la de menos de 20 años 
(15%)
La tasa de paro ha bajado en los tres últimos años, donde habia llegado a
un pico alto. 
El  salario  medio  de  Lugo  16.724  euros,  y  con  una  población  media
envejecida.  Por tanto, el  sector de óptica y audiología se ve como un
potencial negocio.
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3.1 LA EMPRESA
Logo de la empresa
Alain Affelou fundador
Alain Affelou Optico y Audiologo debe su nombre a su fundador: Alain
Aflelou. Este empreario franaces abrió su primera óptica en 1970 a la
edad  de  23  años.  Óptico,  empresario,  publicista  e  ideólogo  de  un
concepto de negocio basado en la innovación comercial y el marketing,
gracias a unas campañas originales y llamativas centradas en su persona
ha consolidado una marca que arraiga fácilmente en la  mente de los
consumidores y ha logrado convertir un artículo tan necesario como las
gafas en un complemento de moda. En 1978 innovó el mercado óptico
lanzando la oferta a la mitad de tu montura gratis.  Interesados por su
modelo de negocio, varios ópticos quieren unirse a él. En 1979, nace en
Rouen, la franquicia ALAIN AFFLELOU
Pero  sin  lugar  a  dudas,  la  campaña  más  innovadora,  que  resultaría
definitiva  para  el  crecimiento  de  la  empresa,  sería  la  bautizada como
“Tchin-Tchin”. A partir de esta expresión, Afflelou publicitaría en 1999 en
la televisión francesa la posibilidad de adquirir “un segundo par de gafas
por sólo un franco”, que revolucionaría todas las estrategias de ventas. 
Alain Afflelou Óptico llegó a España en 2003. Ese mismo año el Grupo
Carrefour cedió su actividad óptica en Francia; así se dieron los primeros
pasos para expandir la red por la Península, invirtiendo un gran esfuerzo
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económico en publicidad (más del 90 % de la inversión publicitaria que
realiza la compañía está destinada a la publicidad en televisión) para dar
a conocer  el  concepto de la  multiposesión que tan buenos resultados
había dado en Francia y que era desconocido en España. 
Las campañas publicitarias “Tchin-Tchin” (por un euro más también se
podían  adquirir  ya  segundos  pares  de  gafas  de  sol  o  con  cristales
progresivos), siempre protagonizadas por el empresario, no tardaron en
hacerle  famoso.  En  2005  la  red  Afflelou  abría  en  España  su  óptica
número 100, y dos años más tarde llegaba a la 150. En 2011 indruce en
España el primer centro Audiologico.
Número de ópticas a nivel mundial de Alain Affelou
. 
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EVOLUCION DE LA EMPRESA OPTICA Alain Affelou
1972
Inauguración de la primera óptica en Le Bouscat,
Burdeos.
1978
Creación de la franquicia ALAIN AFFLELOU.
1985
Inauguración de la 100ª óptica en Francia.
1995 Inauguración de la primera óptica 
en el extranjero,
en Bélgica.
1999 Lanzamiento de la oferta 
comercial Tchin Tchin.
2003
Adquisición de la red de 67 ópticas CARREFOUR
OPTIQUE en Francia.
Colaboración con APAX, comprador del parque
español de 69 ópticas ÓPTICA CARREFOUr.
2005
Inauguración de la 100ª óptica ALAIN AFFLELOU en
España.
Inauguración de la 1ª óptica en Ginebra, Suiza.
2007
Inauguración de la 200ª óptica en el
extranjero. Inauguración de la 1ª óptica en
Costa de Marfil, en Abiyán..
2009
1000ª óptica en el mundo.
Lanzamiento de la oferta Next Year.
2010
Adquisición de la central de compras ALAIN
AFFLELOU.
2011
Adquisición de la red de sucursales ALAIN
AFFLELOU ÓPTICO, con cerca de cincuenta
ópticas. Lanzamiento de la enseña ALAIN
AFFLELOU AUDIÓLOGO.
2014
Lanzamiento de la firma AFFLELOU, todas
las monturas llevarán desde ahora el sello
AFFLELOU. Colaboración con Sharon Stone.
2015 Lanzamiento de la oferta WIN-
WIN.
Compra de la enseña OPTICAL DISCOUNT
en Francia. La enseña ALAIN AFFLELOU
ÓPTICO celebra su 300ª óptica española.
Adquisición del 30% del capital de Optivisao
(1ª cadena de óptica portuguesa
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Los  servicios  prestados  en  este  establecimiento  son,  como  indique
páginas arriba los pertenecientes al sector de óptica; 
OPTICOS 
-Anamnesis: el objetivo es entender las necesidades del cliente y que se
sienta cómodo
-Revisión a fondo. En Alain Affelou se ha diseñado un POPA: Programa
Optometrico y Personalizado, creado para cada uno de los pacientes en
función de su edad y de sus necesidades visuales.ue permite prevenir y
detectar alteraciones visuales y ofrecer una solución integral totalmente
personalizada.  A  cada  cliente  se  le  entrega  un  informe  certificado
completo con los resultados del examen y con las recomendaciones del
óptico-optometrista.
-Recomendación:  un  óptico-optometrista  propondrá  al  cliente  la  mejor
solución  para  mantener  una  correcta  visión  prescribiendo  lentes  y
tratamientos adaptados. 
-Asesoramiento: ayudamos a elegir la montura que mejor se adapte a la
ergonomía de la cara, sin olvidar el estilo y moda.
- Servicio de laboratorio-taller de óptica que incorpora maquinaria de 
última generación para ofrecer un servicio de reparación y montaje de 
lentes ágil y eficaz. Además habrá un pequeño servicio de soldaje con 
estaño, y limpieza y ajuste de gafas.
-Servicio de contactologia. Para adaptar las lentes de contacto se realiza:
• El estudio oftalmológico y refractivo previo. 
• El proceso de adaptación. 
• El seguimiento tras su uso. 
• La prevención y/o el tratamiento de las complicaciones que se 
presentan con su uso
-Contactología Avanzada para lentes ORTO-K: se encarga de la 
adaptación de lentes de contacto de manera personalizada. Apoyándose 
en la tecnología que ofrece la topografía corneal, se pueden elegir los 
parámetros exactos de la lente para una adaptación óptima. 
-Servicio de audiología:
• El estudio audiólogico completo por un audiologo.
• Asesoramiento, venta y puesta en marcha de audifonos 
• Reeducación auditiva: para los pacientes que requieren un apoyo 
complementario  
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• Soluciones  para  hogar,  sistemas  de  comunicación  para  TV  y
teléfono.
• Accesorios de conectividad, complemetos de protección auditiva
• Pack Seriedad: 4 años de garantía en el que incluye pilas para el
mantenimiento de audifonos, seguro de robo, pérdida o rotura 
-Venta  de  productos  como soluciones  de  mantenimiento  de  lentes  de
contacto,  gafas  de  lectura  prehechas,  limpiador  de  gafas,  cordones,
lupas, ect
 El lugar escogido para la apertura del centro óptico será en Viveiro, en
Galicia.  Ya  que  los  estudios  realizados  por  los  departamentos  de
expansión de Alain Affelou, es una de las localidades que ofrecen mayor
potencial de crecimiento y donde se puede garantizar un oportunidad de
este negocio.
La calle escogida será el centro de Viveiro, pues aprovecharemos que es
la zona concurrida de negocio y con sus alquileres no son demasiado
altos respecto a las demás provincias. La calle es paralela al puerto y es
considerada la  principal  de Viveiro:Calle  Pastor  diaz nº29 encontré un
local  con  una  fachada  acristalada  y  suficientemente  grande  para  el
mínimo que me pide Affelou: 100m2 (80m2 es la media de Affelou )
La firma francesa presenta una promoción en cada apertura de franquicia
Affelou: la óptica regala 100 gafas a los 100 primeros clientes que visiten
el establecimiento. Esta iniciativa pretente sorprender y captar los vecinos
de la zona, haciendolos “potencialmente clientes”.
La  principal  cliententela  será  la  que  viene  en  busqueda  de  gafas
graduadas,  sea  por  derivación  del  oftalmologo  a  traves  de  receta,  o
graduada  por  uno  de  nuestros  ópticos.  Se  busca  que  el  ciente  este
satisfecho  con  su  correción  visual  adecuada,  ergonomía  de  la  gafa  y
calidad-precio-diseño. La idea esque este mismo cliente sea un potencial
cliente de lentilla, con la aportación de adaptación gratuita de lentilla y
unos blister sin cargo. 
La  graduación  siempre  será  gratuita  para  el  que  la  pida,  con  una
busqueda de cliente potencial a cliente fijo. 
Habitual también personas que busquen gafas de sol sin graduar, tornillos
o repuestos para sus gafas (aunque no sean nuestras), pilas de audifono,
liquidos de mantenimiento de lentillas, ect. 
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Sin olvidarse de los clientes de audiologia, que si de primeras son los
más complejos en adaptación, son a fin de cuentas, los más potenciales,
ya que suelen ser personas de una edad más avanzada y con ello, las
probabilidades que necesiten gafas también.
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 3.2 EL SECTOR OPTICO ESPAÑOL (2009-2013)  
Fuente:FEDAO
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FUENTE:http://www.longitudeonda.com/index.php/sector-optico-lucrativo-negocio-las-gafas/
Más de 25 millones de españoles necesitan correción visual. A esto hay
que añadir que un tasa muy grande de personas a partir  de los 45 le
aparece  la  presbicia,  algo  degenerativo  y  totalmente  normal  y  que
necesita el uso de gafa de cerca.Tal y como señalo el presidente de la
FDEAO  (Federación  Española  de  Asociaciones  del  Sector  Óptico  ),
Ramón Noguera, "si las gafas y lentes de contacto hubieran pasado del
10% al  25  % del  IVA,  el  perjuicio  en el  flujo  de usuarios  hacia  unos
productos de imprescindible necesidad habría sido enorme, además de
implicado un coste social desmesurado y un quebranto irreversible a la
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salud visual".
Los resultados economicos del septor de la óptica estan vinculados a los
ingresos economicos de los ciudadanos.  Tan es así, que estos años de
crisis han propiciado una disminución del 25% en la frecuencia de visitas
al óptico-optometrista, y se estima que hay más de cuatro millones de
personas que no utilizan gafas o no reponen sus lentes por su precaria
situación. "El menor poder adquisitivo de la población ha provocado un
descenso  en  el  número  de  revisiones  visuales",  corrobora  Joaquim
Gomicia, presidente de la Asociación de Importadores y Fabricantes de
Artículos Ópticos (AEO). "No solo eso: en lo que se refiere al consumo de
artículos  de  corrección  visual  ha  habido  también  una  tendencia,  por
necesidad, de consumir productos de bajo coste, que, en la mayoría de
los casos, ha afectado directamente a la calidad de los productos y, por
tanto, a la calidad de la visión".
Fuente:http:fueradeserie
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fuente:http://www.blickers.com/es/analisis-del-sector-optico/
Se observa que la sociedad tiende a dar mayor prioridad a sectores no de
primera necesidad, como es el caso de aparatos electronicos, frente a la
óptica
En resumen, la FEDAO tiene la intención de llevar a cabo un marketing
social,  buscando  la  reeduación  y  concienciar  a  la  sociedad  que  por
encima de la facturación o ventas, esta la salud visual de los ciudadanos. 
Con el objetivo de cumplir este "desafío", la patronal se ha comprometido
a luchar contra la pobreza visual y a combatir la actual venta 'on line' de
equipamientos  ópticos,  es  decir,  a  intentar  que  todo  distribuidor  que
comercialice telemáticamente cumpla la ley y cuente con un profesional
de  la  visión  de  su  equipo,  que  cumpla  con  la  normativa  europea  de
fabricación y distribución de estos productos y que se asegure que la
salud del usuario queda protegida en todo caso, independientemente del
canal utilizado en la compra.
Además,  FEDAO  ha  mostrado  su  intención  de  combatir  la  venta  no
regulada  de  gafas  de  sol  y  gafas  premontadas  porque esta  situación
afecta tanto a la facturación del sector como a las "arcas del Estado". "El
usuario está comprando estas gafas para su uso cotidiano, cuando están
diseñadas para uso puntual, para situaciones de emergencia. Además, el
paciente se está autograduando, eligiendo aquellas que le hacen efecto
lupa, provocando una hipercorrección perjudicial para la visión. El usuario
no  conoce  bien  el  producto  y  no  compra  el  que  se  adecua  a  sus
necesidades, sufre situaciones de fatiga visual, jaquecas o mareos y está
poniendo  en  riesgo  su  salud  visual.  Es  imprescindible  que  sea  el
profesional  de  la  visión  el  que  le  aconseje  qué  equipamiento  óptico
necesita"-
La  franquicia  affelou  apuesta  por  campañas  publicitarias  fuertes  para
darse a conocer y por formar continuamente a las dependientas y ópticos,
a traves de una plataforma online, se sube continuamente videos y pdf
para estar al dia sobre las campañas,  lentillas, protocolos de venta de sol
y graduado, optometria, audiología,etc.
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3.3 ANÁLISIS DEL ENTORNO
Analisis del entorno económico y social
3.3.1 Análisis del entorno social
El  sector  de la  óptica  y audiologia  dispone de un mayor  potencial  de
crecimiento, basado en:
➔ La longevidad. En 2015 la esperanza de vida en Galicia subió hasta
llegar a 82,25 años. El 93% de los mayores de 55 años necesitan 
gafas de cerca, y a partir de los 70, hay mayor problabilidad a 
perdidas auditivas.
➔ En el año 2016, los consumidores españoles han desembolsado 
252 euros de media en productos de óptica durante el último año. 
Eso implica que el ciudadano medio consume cada vez más en 
productos ópticos.
➔ La concienciación en los medios ( televisión, internet, prensa...) 
incita al ciudadano a buscar estos sectores.
El número de establecimientos de óptica en España ha pasado de 8.413 
en 2003 a 10.022 en 2012. Aun con la crisis no han bajado. Es el país 
con la red más densa por habitante y, al mismo tiempo, los que menos 
clientes se tiene por óptica y, en consecuencia, menos facturación por 
establecimiento. 
3.3.2 Análisis del entorno económico
España,nuestro país situada en el sur de Europa, tiene una superficie de
505.940 Km2,
Con  una población de  46.468.102  personas,  se  encuentra  en  la  29º
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posición de la tabla de población, compuesta por 196 países y presenta
una moderada densidad de población, 92 habitantes por Km2.
España  es  la economía  número  14 por  volumen  dePIB.  Su deuda
pública en 2015 fue de 1.073.189 millones de euros, con una deuda del
99,80% del PIB . Su deuda per cápita es de 23.106 € euros por habitante.
La  última tasa  de  variación anual  del IPC publicada en España es de
noviembre de 2016 y fue del 0,7%.
Tras seis años de recesión la recuperación iniciada en la segunda mitad
de 2013 siguió reforzándose en 2015, y el crecimiento superó el 3% del
PIB. Estimulado por la demanda interna, el crecimiento se vio beneficiado
por la confianza de los hogares e inversores, a su vez estimulada por la
creación de empleo, la deflación, unas mejores condiciones de crédito, la
bajada del precio del petróleo,la recuperación en Europa, la depreciación
del euro y la implementación de reformas. 
 El programa de saneamiento bancario ha permitido recomponer el sector
financiero, el riesgo soberano ha mejorado gracias a la fuerte bajada de
los costos de préstamo en el mercado de obligaciones y al esfuerzo de
ajuste presupuestario y las empresas exportadoras se han consolidado.
El déficit público ha seguido disminuyendo debido al fuerte crecimiento y
los  bajos  tipos  de  interés.  Sin  embargo,  la  deuda  pública  continúa
aumentando;  el  endeudamiento  del  sector  privado  sigue  siendo
preocupante y el país está actualmente en deflación. Debilitada por las
políticas de austeridad y los escándalos de corrupción,la clase media se
encuentra debilitada.
La tasa de desempleo de España ha bajado debido a la disminución de la
población activa y a la creación de nuevos contratos temporales, pero
sigue siendo muy elevada (20%), y un tercio de los asalariados perciben
como máximo 655 EUR al mes. La crisis ha supuesto una disminución
general en el nivel de vida.
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PANORAMA GALLEGO
La  economía  regional  mantiene  un  dinamismo  notable,  que  le  ha
permitido alcanzar un crecimiento en torno al  0,8% (3,1% en términos
interanuales) en el tercer trimestre. Se va consolidando así un avance
que podría permitir cerrar el ejercicio 2016 con un crecimiento del orden
del 3%, ligeramente inferior al nacional, pero también superior al europeo
y mejorando ampliamente las previsiones iniciales. 
Por otra parte, el Principado de Asturias es una de las siete comunidades
autónomas  que  acumula  superávit  en  sus  cuentas  según  los  datos
disponibles hasta agosto (103 millones de euros equivalentes al 0,46%
del PIB frente al déficit de 76 millones y 0,35% del PIB que presentaba un
año antes). El déficit del conjunto de las CCAA se sitúa en 802 millones
(0,07% del PIB), muy por debajo de los 8.555 millones (0,80% del PIB)
del año anterior.
DESEMPLEO
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El tercer trimestre ha dejado un balance positivo en el mercado laboral
regional asturiano. Se ha reducido el paro y, aún más intensamente, ha
aumentado la ocupación, de manera que también se ha ganado población
activa.  El  cuarto  trimestre  se  ha  iniciado  con  un  repunte  del  paro
registrado en octubre. Se trata de un comportamiento habitual en este
periodo. En todo caso, la situación del  mercado laboral  regional sigue
siendo muy complicada con 50.000 afiliados menos que 9 años atrás,
83.674 parados registrados, una tasa de paro del 17,05% y la menor tasa
de actividad del país (52,36%). 
fuente:idepa.es
En el tercer trimestre del año 2016 el 
sector servicios concentra los niveles 
de empleo más altos (76,37%), frente
al sector primario que es del 3,63%. 
El sector industrial ocupa el 14,38% 
y la construcción el 5,62%.  
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4-ANÁLISIS INTERNO 
En este analisis interno veremos los elementos clave a tener en cuenta,
como la forma juridica, localización, el objetivo y ambito geográfico.
4.1. Denominación, forma jurídica.
La forma juridica será la de Sociedad de Responsabilidad Limitada
Es un tipo de sociedad de carácter mercantil en el que la responsabilidad 
está limitada al capital aportado.El capital mínimo aportado son de 3000 
euros.
Visto el texto del Convenio colectivo de la empresa Alain Afflelou 
España, S.A.U., (código de Convenio número 90101442012013), que fue
suscrito con fecha 14 de marzo de 2013, de una parte por los designados 
por la Dirección de la empresa, en representación de la misma, y, de otra,
por el Comité de empresa en representación de los trabajadores, y de 
conformidad con lo dispuesto en el artículo 90, apartados 2 y 3, de la Ley 
del Estatuto de los Trabajadores, Texto Refundido aprobado por Real 
Decreto Legislativo 1/1995, de 24 de marzo, y en el Real Decreto 
713/2010, de 28 de mayo, sobre registro y depósito de convenios y 
acuerdos colectivos de trabajo, 
4.2 LOCALIZACIÓN
Como ya comenté anteriormente, la localización será en Viveiro, por que
esta localidad ofrece mayor potencial de crecimeinto y poder garantizar
una  zona  de  influencia  interesante (aportada  información  por  el
franquiciado Alain Affelou).
La calle Pastor Diaz será la elegida para abrir el negocio, debido a su
situación comercial, siendo la más céntrica y de afluencia de público de la
región.
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He localizado 4 ópticas en ese municipio, siendo tres las cercanas a mi
franquicia.
A  21  metros  la  mas  cercana  (óptica  Casariego  Farmaoptics).  A  100
metros la más lejana (óptica Rosario)
Informandome del precio, estan bastante bajos y podría conseguir en esta
calle principal, 100m2 por 500€ o 600€, bajando sustancialmente el precio
si  cambiamos  de  calle.  Pero  para  nuestro  negocio  no  nos  interesa,
interesa que sea visto. En el número 29 observamos un establecimento
como toda su cristalera, siendo un lugar fantastico para la apertura de mi
franquicia.
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4.3 OBJETIVO
EL objetivo de la franquicia Affelou es mejorar cada día; que cada óptica
consiga los mayores resultados en satisfacción del cliente y facturación
de su zona. 
Las estrategias de Affelou para conseguir estas metas son:
✔ Exclusivas ofertas comerciales
✔ Una cifra de venta 1,6 veces superior a la media del sector
✔ la mayor presencia publicitaría del sector óptico
✔ Un plan de formación continua para nuevos productos, audiologia,
óptica, ect.
✔ Un asesoramiento constante por parte del personal de la central
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4.1 PLAN DE RECURSOS HUMANOS
De primeras, existirán dos personas trabajando:
-Gerente y franquiciada de Alain Affelou: Yolanda Maside Murias,
colegiada por el Colegio Nacional de Opticos y Optometristas.
Condiciones del trabajo: Será la responsable de la franquicia, llevando el 
cargo de la tienda, haciendo las gestiones pernitinentes que requiere el 
cargo y haciendo los labores propios de óptico-optometrista. Las 
obligaciones como franquiciado son fundamentalmente:
-Seguir la politica comercial de esta franquicia.Entender perfectamente el 
espíritu del sistema de franquicia y adaptarse plenamente a la filosofía y a
la identidad corporativa de la misma, asumiendo un compromiso personal
tanto con las normas como con la disciplina. 
-Abono de las cantidades económicas pactadas, del canon de publicidad 
y royalty.
-Audiologa con experiencia en dependienta de optica
Condiciones del trabajo:Su función serán las propias de un audiólogo (su
función principal  es explorar la audición de las personas, midiendo  la
perdida y la venta y adaptación de un audifino)
El que tenga experiencia en el campo de la óptica es porque realizará
tambien labores de asesoramiento y venta de gafas graduadas, asi como
realización de montaje, control y registro de albaranes, limpieza, venta de
lentillas, ect...
Como dije anteriormente la Franquicia AlainAffelou dispone de plataforma
online  para  la  formación  interna  tanto  del  franquiciado  como  de  sus
empleados, para desempeñar perfectamente la politica que este requiere.
Al llevar años la franquiciada (yo) trabajando en Affelou, tambiñen serviria
para formación a esta persona que llegue nueva. El porque la eligo con
experiencia es precisamente para facilitar la adaptación y empiece del
negocio mas rápido. 
La  idea  esque  si  el  negocio  próspera  y  van  saliendo  los  números,
especialmente si la audiloga tiene mucho trabajo de lo suyo, se contratará
a  una  dependienta,  para  que  haga  las  funciones  de  una  óptica,
ayundando al óptico y optometrista.
El sueldo viene estipulado por el convenio de Alain Affelou
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-Pérdida potencial de la libertad que
le otorgaría el ser propietario de un 
comercio, con la consiguiente 
pérdida de independencia 
empresarial. 
-No ser propietario del nombre y 
marca comercial que trabaja, 
estando direcamente relacionado 
con la suerte del franquiciador.
-Pagos de derechos de entrada, 
canon de publiciad y reayity y una 
parte de los beneficios.
-las amenazas son la entrada de 
nuevos competidores y la crisis de 
precios, pues en nuestros caso, al 
estar en franquicia, debemos 
atenernos a los precios y calidades 
marcadas. 
- El prestigio de que goza esta 
marca Affelou aseguando clientela 
desde el inicio de activiadad.
-Ser propietario de un negocio 
seguro y con resultados 
contrastados
-Cuenta con un gran soporte de la 
central; con Asistencia jurídica, 
contable, infórmatica y publicitaria 
permanente, que le informa de todo
lo necesario para el ejercicio de su 
trabajo. 
-Imagen de empresa consolidada, 
lo que proporciona mayor solvencia 
frente a terceros: bancos, etc. 
-Mayor notoriedad de marca e 
imagen comercial. La experiencia y 
sus estudios del mercado ALAIN 
AFFLELOU conoce las 
necesidades de los consumidores y
crea conceptos innovadores y 
colecciones exclusivas con gran 
éxito. Así, Ia marca se diferencia de
Ia competencia y fideliza a sus 
clientes. 
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5.2 POLITICA DE PRODUCTO
En óptico trabajaremos con lentes oftalmicas sin cortar y lentillas finales 
en blister para adaptar al cliente.
Lentes oftálmicas
Se piden con la graduación hecha por óptico u oftalmólogo con receta a 
traves de una plataforma a los proovedores de cristales con quien trabaja 
Affelou: Indo, Essilor, Hoya, RODENSTOCK, Shamir...
un ejemplo. tarifa de precios Indo 
lente Precio tarifa Indo(€) PVP €
AA 15 orgánico blanco 1,36 28
AA 15 orgánico antirreflejante 4,28 52
AA 16 antirreflejante 10 80
AA 167 antirreflejante 19 110
AA 17 antirreflejante 57,50 150
Tabla 1
Lentes Oftálmicas > Características
Las lentes pueden ser orgánicas o minerales. :
Las orgánicas son muy ligeras y resistentes a las roturas (practicamente
es el único material que se vende en lentes)
las  minerales  son  fabricadas  con  materiales  muy  resistentes  a  las
ralladas,  pero  son  muy  pesadas  y  frágiles.(recomendada  para
graduaciones muy altas, por indices altos 1,9, y personas que trabajan en
ambientes de soldadura)
Las lentes pueden tener diferentes índices de refracción, hecho que nos
aporta la óptima reducción del espesor de la lente dependiendo del tipo
de montura y  graduación.  En las  lentes orgánicas podemos encontrar
índices de refracción comprendidos entre 1,5 y 1.76 siendo éste el más
reducido, mientras que en las lentes minerales oscila entre 1,523 y 1,9 el
más reducido. Cuanto más alto sea este índice más delgada será la lente.
De ésta manera la combinación del material con el índice de refracción
nos  ofrece  soluciones  para  cualquier  tipo  de  necesidad,  graduación,
profesión o edad.
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Existen 3 tipos de lentes diferentes:
• monofocales, para lejos o cerca
• progresivas, esta lente permite ver en cerca (presbita), lejos e 
intermedia, debido a la progresión de su lente
LAs lentes progresivas tiene muchas gamas y precios, depende del 
campo de visión lateral y de la graduación, asi como la posición de 
mirada del cliente.
• bifocales , practicamente en desuso
En todas ellas podemos añadir toda una serie de tratamientos para :









• lente a filo
• Prisma
• Potencias fuera de norma
• Base especial
• Curvatura lente
Las lentes llegarán enteras y se cortaran a medida en el taller segun la 
montura elegida.
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Estas  maquinas  tienen  todo  lo  necesario  para  montar  desde  gafa
metalica, pasta u gafa al aire, como para adaptar lentes ya cortadas a
hacer una adaptación a una montura que pueda entrar.
Dentro del taller tambien esta todo lo relazionado con limpieza, ajuste,
respuestos, cambio de plaquetas, ect. Por tanto tendrá toda la tornilleria
necesaria para el montaje y trabajo que se realiza dentro de él.
Monturas
las monturas existentes serán la propia marca Affelou,con más de 500
modelos y distintos materiales a elegir.
Las  marcas  que  la  franquicia  trabaja  son  de  los  proovedores  mas
conocidos y prestigiosos: Derigo, Luxottica, Marcolin, Silhoutte...
Todas las casas tienen su plataforma con código de cliente para pedir las
monturas y repuestos. 
La marca affelou nos sirven repuestos gratutitos (siempre que supere “x”
compras)y las marcas tienen una garantía de dos años
Aparte tenemos proovedores para gafas deportivas (versport) y gafas de
proteccion (MEDOP)
Lentillas
las  lentillas  que  trabaja  affelou  son  con  casas  comerciales  conocidas
como Cooper,  ALCON,  mark  ennovy  y  ahora  con  mucho impulso  las
nuevas Visions
Nos ofrecen los blister gratuitos para la adaptación y luego por plataforma
en internet se hacen los pedidos.  
Las  lentillas  orto-k  se  trabajará  con  Tiedra.  Disponen  cada  uno  de
telefono para ayudar en el proceso de adaptación por si hay problemas,
especialmente éstas últimas que requiere un proceso de varias semanas
para la adaptación, con un seguimiento.
Audifono
las ventas de audifonos serán por el proovedor Danavox,tambíen para
protección auditiva y accesorios.
A  parte  habrá  materiales  a  la  venta  de  cordones ,  lupas,  liquidos  de
mantenimiento de lentillas, ect(disop, baush, alcon, panoptica..)
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5.3. POLITICA DE SERVICIO Y ATENCION AL CLIENTE
Los servicios ofrecidos que se realizarán en la óptica serán:
10.Examen  de  la  vista  completo  a  traves  del  POPA  (programa
optométrico personalizado
11.Contactología:  adaptación  de lentes  de contanto,  seguimiento  y
venta. Introciendo lentes ORTOK
12.Venta de gafas graduadas, de sol, de protección, de lentillas, gafas
premontandas,  cordones, productos de limpieza y mantenimiento
de líquidos, accesorios, etc.
13.Taller de montaje, ajuste de monturas y limpieza, asi como todo lo
indispensable para recambios, soldaduras, reparaciones,  etc.
14.Politica comercial Alain Affelou; tchin-tchin segunda gafa.
15.Audiología. Una revisión auditiva y venta y adaptación de audifonos
y accesorios
16.Campañas  de  prevención  del  glaucoma  con  la  medida  de  la
tensión ocular
17.Campañas para la prevención del fracaso escolar para niños de 5
a 7 años.
18.Revisión de fondo de ojo con lámpara de hendidura, oftalmoscopio
y topografía
19.Financiación hasta en 24 meses sin intereses 
Atención al cliente
En  Alain  Affelou  su  máxima  es  la  atención  al  cliente  personaliza  y
especializada para. Como comente anteriormente es necesario y obligado
seguir unas pautas de actuación en cada paciente.
Foto:Pantallazo de la plataforma Academia de Vuelo de Alain Affelou, con
pautas y protocolo comercial.
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5.4 POLITICA DE PRECIOS
los márgenes como puse en el ejemplo en la tabla 1(pag 32), añado un 
ejempo en progresivos Indo (lentes graduadas).
lente Precio tarifa Indo(€) PVP €
Progresivo alibi 15 AR 
(GAMA BAJA)
30 140
Progresivo JP 15 AR 
(GAMA MEDIA9
40 225
Progresivo Metris Ingenia 
15 AR (Gama media-ALTA)
50 262,50
Progresivo Maxima 16 AR 
(GAMA ALTA)
78 340
Los margenes de las lentes graduadas como se aprecian son bastante
amplios.  Hay  que  tener  en  cuenta  que  en  Affelou  se  tiene  la  politica
comercial que la segunda gafa es por un 1€ ( por tanto el franquiciado ha
de pagar esa gafa. Como es sin antirreflejante y sin reducir le costará un
poco menos que los precios tarifas que puse en tabla con indice 15). Si el
cliente quiere poner tto a las lentes en la segunda gafa tendrá que abonar
un  suplemento.  El  precio  dependerá de si  es  tto  solar,  antirreflejante,
antirreflejante y reducido, polarizado, ect... A partir de 30€. 
Monturas
Las monturas el Pvo (precio venta óptico) a PVP (precio venta a público )
suele ser multiplicado por 2,2 o 2,5.
Lentillas y líquidos
En  las  lentillas  suelen  haber  menos  margenes.  Los  pvp  vienen
estipulados por Affelou
Trabajo Fin de Grado 39 
Los precios venta óptico suelen rondar la mitad del pvp en las lentillas 
blandas (diarias o mensuales)
Los liquidos de mantenimiento son los que menor margen aportan, siendo
entre 4 o 5€ más lo que se suma. 
Tarifa venta óptico de líquidos de mantenimiento.
Las lentillas orto-k suelen tener una fase de post estudio de tolerancia a la
lentilla, antes de hacer la adaptación, donde se cobra la topografia y el
analisis, que es de 75€, mas dependiendo de la graduación, estariamos
en 675€ (hasta 5D aprox) y 835€ (hasta 10D),  incluido todas pruebas
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semanales  y  mensuales  de  adaptación.  Depende  del  usuario  y
conservación suelen duran entre un año y año y medio. El pvo suelen
estar entre 250 y 350€
Audifonos .  (dato: en esta rama no se muy bien los precios pues en mi
óptica no existe audiologia, de información que encontre y de oidas)
las casas con las que se trabajan de audifonos son Interton, Danavox y
Bernafon
Los precios al cliente van desde 2800 € la pareja (pues en esta politica
tambien existe por 1€ más otro audifono) hasta 6000€ (dependiendo del
tipo de audifono).El pvo de uno básico ronda los 300€ (600€ la pareja). 
En todos los aufionos incluyen un pack serenidad donde existe 4 años de
garantia, cambio de pilas gratis, sustitución de asesorios y cobertura de
rotura o perdida. 
Ej: suponiendo que el cliente lleva el pack básico (2800€), 
la  pareja  de  audifonos+pilas+comisión  por  venta=  un  aprox  de  800€,
beneficio de 2000€
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5.5 POLITICA DE PROMOCIONES Y DESCUENTOS 
La politica más conocida de Alain Affelou se llama tchin-tchin.
Se traduce en una gafa más por 1€ o en campañas más intensas 
(navidades, verano) se da un 3º gafa más graduada.
Ahora mismo conviven tchin-tchin con win-win. Las diferencias son:
TCHIN-TCHIN
Con tchin-tchin la primera persona elige una gafa, puede ser de firma o firma
Affelou  (ambas  se  venden)  y  escoge  cristales  (hay  un  amplio  abanico
dependiendo de si necesita lejos, cerca, con tratamiento especifico, ect. 
Luego elige una segunda gafa de la firma Affelou (obligario) con lentes incluidas
graduadas con cr39. No hay limite de graduación, pero sin tto. Si esa persona
requiere ponerselo para mejorarlo, pagará un suplemento.
En campañas puntuales, verano o navidad (durante un mes y medio suele durar)
esta la la 3º, que va incluida por el euro más. Es decir, o,50€ la segunda y 0,50€
la tercera.. Las mismas condiciones que la segunda. Normalmente esta 3º gafa
puede ser para otra persona con otra graduación, o posponerla hasta unos tres
meses más con la creación de una tarjeta.
Como se aprecia en la imagen, tiene 3 años de garantia sin coste para el clienty
2 años de seguro al 50€e (sin añadir ningun pago) .
Puede financiarlo sin intereses hasta 12 meses si le conceden la financiación. El
mínimo al mes será de 14€
Win-win
Con win-win la diferencia radica en que son pack cerrados de venta.
Los precios y los tratamientos en las lentes, tanto la primera gafa
como la segunda vienen incluidas. Tampoco es obligatorio que la
segunda gafa sea de nuestra firma, puede elegir dos monturas de
toda la tienda (que el cliente decida).
Dentro de la pack le va incluido dos años de cambio de cristales
gratis  si  le  varia  la  graduacion,  defecto  de  fabrica  de  por  vida  y
Trabajo Fin de Grado 42
seguro de robo al 50%.
La financión puede ampliarse hasta 24 meses sin intereses, en con
tchin-tchin que es hasta 12 (con un minimo de 14€ al mes)
La 3º es como la promoción tchin.tchin, es durante campaña y para
elegir  una gafa  de  la  colección Affelou  para  la  misma persona o
distanta y con lentes cr39. (no lleva los seguros win-win, solo los de
tchin-tchin)
Los precios en tchin-tchin:
-Las montura son a partir de 89€ hasta 300€. Estas últimas suelen ser las
silhoutte de titanio. 
-Las lentes depende
MONOFOCALES (€) PAREJA PROGRESIVOS (€) PAREJA
15
Endurecido : 56 / endurecido rx: 70
AR (antirreflejante): 104 /AR rx:140
AR + antivago:120 /AR + rx: 150
AR+Tto luz azul ENERGY (especifico 
para usar en dispositivos electronicos): 
150 / ENERGY rx: 200
15 MIN AR 70 /15 MIN DUR: 56
16
DUR: 100 /DUR RX:130
AR: 160/ AR RX:180
ETC
Progresivo alibi 15 AR (GAMA BAJA):280
Progresivo JP 15 AR (GAMA MEDIA): 450
Progresivo Metris Ingenia 15 AR (Gama 
media-ALTA):525
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PRECIO DE WIN-WIN PACK CERRADO
MONOFOCALES
PROGRESIVOS
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mensual 
mensual tórica
Trabajo Fin de Grado 46
Las promociones de lc solemos acompañarlas (esto es idea del propio 
franquiciado) de regalos que suelen enviar Cooper o CIBA para los 
clientes que encargen mas de 2 cajas (en el caso de las mensuales) y 4 
cajas (en el caso de las diarias)
las lentillas orto-k el precio que comenté anteriormente. 
Los audifonos
Descuentos: La politica de Affelou no permite descuentos, ni 
carteles llamativos que insinuen ofertas o bajadas de precio. 
La franquicia apuesta por la posesión de gafas, garantias y 
calidades de monturas y lentes. Y la incunfundible promoción tchin-
tchin.
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5.6 COMUNICACION Y PUBLICIDAD
La política de comunicación de 
Affelou se caracteriza en primer 
lugar por una presión publicitaria 
constante, que acompaña 
sistemáticamente  nuevas ofertas y 
nuevos productos,con la 
combinación de todos los soportes y 
disciplinas (medios, trade marketing, 
punto de venta, relaciones públicas, 
medios propios digitales).Affelou  
comunicación incorpora con 
regularidad mensajes de productos 
que dan fe, de su preocupación 
constante por el apoyo constante a 
la franquicia
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UNA COMUNICACIÓN
ESENCIALMENTE NACIONAL
Se realiza principalmente en los medios
televisivos que tienen mayor audiencia en el
territorio. Esta estrategia se apoyo en los fondos
mancomunados de los franquiciados, a través
del presupuesto nacional votado por cada
COMISIÓN NACIONAL de Franquiciados.
UN ESFUERZO DE COMUNICACIÓN MASIVO
El presupuesto publicitario  coloca  a Affelou en
el 1er puesto de enseñas de óptica en cuanto
a inversiones publicitarias en Francia y España.
Una comunicación ampliada a la publicidad
fuera de los medios tradicionales, principalmente
con el patrocinio deportivo y también mediante
la movilización sistemática de todos los 
medios de actuación (relaciones con la




Concertada entre el franquiciador y el
franquiciado, en la que el franquiciador aporta
apoyo técnico y asesoramiento. Se presta una
atención creciente al desarrollo local de las
acciones nacionales: kits de presentación,
formatos de comunicación adaptados a las
ópticas, logística de las grandes operaciones
comerciales…
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6.PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
6.1 PREVISION DE VENTA
La  previsión  de  ventas  la  estipulará  Affelou  e  irá  en  función  de  la
ubicación de la franquicia.
Tendrá en cuenta el nºhabitantes, la afluencia de la zona y los clientes
“potenciales”. Se tendrá en cuenta también el centro de audiología.
La estimación aprox es de 10.000€ por empleado, incrementandose un
10% el  segundo año, un 8% el tercero y un 5% en los siguentes. Se
busca  buscar  un  equilibrio.  No  obstane  la  central  esta  en  continuo






























ENERO 20.000 10.000 3.000 4.000 430 300 0 37730
FEBRERO 19.000 9.500 2.500 3.600 320 280 0 35200
MARZO 18400 8.400 2600 3200 300 250 0 33.150
ABRIL 20.000 10200 3100 3.500 500 290 30 37620
MAYO 21.500 9.800 3800 3.200 390 320 3.000 42010
JUNIO 21.000 9900 3800 3990 430 340 100 39560
JULIO 22.000 11500 3890 4200 600 320 300 42810
AGOSTO 24.000 12000 4.000 4400 700 400 3200 48700
SEPTIEMBRE 22000 9900 3000 3800 600 300 0 39600
OCTUBRE 20000 8500 2200 2500 290 230 300 34020
NOVIEMBRE 21000 9000 3000 4000 300 240 0 37540
DICIEMBRE 25000 12000 4000 4200 600 350 6000 52150
TOTAL(€) 235900 120700 38890 44590 5460 3620 12930 462090
Fuente:Alain Affelou. Previsión 1 año de apertura. 
Nota:  Los audifonos no son algo que se vende todos los meses y la la cartera  de
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462090 514090 556090 586090
Previsión de Venta por años de apertura
 6.2 PLAN DE INVERSION Y FINANCIACION
Como comenté en la página, la calle elegida en Vibeiros será Pastor Diaz
debido  a  su  ubicación  ideal.  Observando  la  calle,  existe  una  tienda
interesante donde esta reformada y tiene una cristalera interesante, por
tanto nos ahorramos un dinero sustancial.
Plano virtual creado para el establecimiento suponiendo que seran 100m2
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Las zonas destinadas serán:
➔ Zona de exposición y venta al público: 101,35m2
➔ Zona  de  Gabinete;  donde  se  realizan  los  examenes
visuales)15,21m2
➔ Zona  de  Taller;   (montaje  de  gafas,  limpieza,  repuestos,
soldaduras..)9,78m2
➔ Zona  de  Audiologia;  donde  se  realizan  las  audiometría y  la
adaptacion y venta de audifonos. 16.44m2
➔ Zona  de  contactologia;  esta  semiabierta  a  la  zona  de  venta  al
público  (ya  que  no  es  necesaria  una  privacidad  tan  exhaustiva,
además  de  poder  servir  para  controlar  la  tienda  mientras  se
adaptan lc) va unido a los 101,35m2
nota: la zona de audio servirá para oficina, aprovechando el espacio
y privacidad. La zona de almacen se repartirá en distintas zonas de
la  tienda  que  tengan  armarios  empotrados,  como  ocurra  en
gabinete.
Se óptara por un alquiler,  como comente anteriormente,  en esta zona
rondarán los 100m2 unos 500 0 600€
La franquicia de Alain Affelou se encargará de la obra y requerimientos
legales para la puesta en marcha. Depende como este el local, habrá una
mínima reforma o mucha.
El franquiciado lo que paga son los 3000€ por la sociedad limitada y luego
contraerá  una  deuda  con  Affelou  hasta  pagar  la  totalización.
Normalmente  esta  calculado  para  que  en  7  años  este  saldada y  sea
propia. Si no puedes pagar porque nose vende tanto como lo estipulado,
la deuda irá creciendo y alargandose con los años. 
La deuda son los 35.000€ iniciales, más las monturas que se compran
(500  monturas  unos  18.000€)+reforma+moviliario+máquinas+audiologia
(entre 20.000 y 25.000€), rondando los 200.000€
Mobiliario
El  mobiliario  necesario  para  montar  una  optica  dependerá,  en  gran
medida, del local que escojamos.En este caso elegimos un local de unos
100m2 donde la inversión será minima en cuanto a reforma porque estará
en  buen  estado.  Se  reformará  a  la  estetica  de  la  franquicia  Affelou.
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Existirán un punto tres punto de venta mas el de la caja. Mobiliario para
contactologia, taller y gabinete. Expositor para gafas de sol y graduado.
Mobiliario para audiologia.
Además  necesitaremos  rotulos  luminosos  y  un  escaparate  que  puede
costar unos 2.000 euros
Stock inicial
El stock inicial necesario variará en funcion de las dimensiones del local,
así como del grado de diversificacion que introduzcamos en el negocio.
El  stock inicial  de unas 500 gafas puede rondar los 18.000 euros.  En
principio, lo habitual es tener gafas de sol y de graduado, banco de lentes
de contacto,  líquidos de mantenimiento,  pilas de audífonos,  fundas de
gafas,  etc.  Se  pueden  comprar  unas  400  monturas  de  graduado
diversificadas entre gafas de senora, caballero, nino y unisex. En cuanto
a gafas de sol, unas 100. 
Equipo informáticos
los equipos informáticos y el software de gestion de optica por unos 2.000
euros..
Plan de Inversión 3000€ (S.L)
Canon entrada 25.000 € 
 publicidad apertura: 10.000 €
35.000 € 





Alquiler del local+2 meses de fianza 1.800€
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Plan de financiación
Como comenté  anteriormente,  el  franquiciado  contrae  una  deuda  con
Affelou que se estima que será finiquitada en 7 años (Affelou es el que te
financia), si llega los minimos anuales que pide éste. En este caso, de no
ser  así,  se irán prolongando los años hasta saldar  la  deuda,  en cuyo
caso, pasará el franquiciado a ser dueño propio de su negocio, con el
pago mensual del Canon de publicidad y Royalty 
(nota: exactamente el % que cobra no conseguí saberlo, pero calculo que
poco debido debido a fuentes externas)
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6.3 CUENTA DE RESULTADO O DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS    
La  Cuenta  de  Resultados  o  Cuenta  de  Pérdidas  y  Ganancias  es  el
documento que informa del resultado de la gestión de la empresa como
consecuencia  de  las  operaciones  ordinarias  (ingresos  y  gastos)  que
realizada de forma continuada, y de las cuales se obtiene un resultado. 
Los beneficios previstos del primer año les quitamos el 10% de IVA
de graduado y 21% de sol.
Enero 28.887€ Julio 38.101,10€
Febrero 27.455€ Agosto 43.390€
Marzo 25.441€ Septiembre 37.740€
Abril 33.517€ Octubre 30.376€
Mayo 37.391€ Noviembre 33.456€
Junio 35.186€ Diciembre 46.495€
Total:417.435€
Los gastos previstos 
➔ Arrendamiento  del  local:  1800€  (1ºmes)  600€  (siguientes
meses)
➔ Canon de publicidad: 7,5 % CV bruto
➔ Royalty: 3,8% CV bruto
➔Gastos de luz, agua, internet, programa informatico, 
teléfono,etc: 500€ aprox mensuales
➔ Entrada de sociedad limitada. Solo 1 mes: 3000 €
➔ Cuota de colegio de ópticos: 210€ (de entrada), siguenntes 
meses: 80€
➔ Intereses: el contrato que se realiza con Affelou, la cúal esta 
nos financia.
➔ Compras: al stock inicial (18,000€ ) habrá que añadirle más 
compras en función de lo que se venda
➔ Sueldos: Como comente anteriormente, de primeras tendremos
a la empreario óptico (yo) y una dependienta-audiologa
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Salario Coste mensual
Empresario óptico unos 1450€ 1450+267,03=1717,03€
Audiologo-dependienta 1200€ 1200+384=1584€
RESULTADOS (APROX)
Año 1 Año 2 Año 3




Margen bruto 342.090 389.090 424.090
GASTOS
FIJOS
Arrendamiento 8400 7200 7200
Sueldo 39312,36 39312,36 39312,36














Beneficios finales 176.506,47 196.803,77 221.447,77
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6.4 BALANCE DE SITUACION
El  balance  de  situación  es  el  resumen  de  todas  las  posesiones
(activos) y todas las deudas y el capital de una organización en un
periodo de contable determinado.
La  estructura  del  balance  está  dividida  en  activos  y  pasivos.  El
activo recoge todos los bienes y derechos que posee la empresa.
Más  especificamente,  los  activos  se  dividen  en  inmovilizados
(inversiones a  largo plazo),  existencias,  realizables  y  disponibles.
En el  pasivo se encuentran los  fondos propios,  exigibles a largo
plazo y exigibles a corto plazo. 
Balance activo Año 1 Año 2 Año 3
Activo no corriente 138.000 129.000 120.000
INMOVILIZADO
Inmovilizado material 


































TOTAL ACTIVO 344.506 532.309,77 744.757,54
BALANCE: PATRIMONIO NETO Y 
PASIVO
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
PATRIMONIO NETO 176.506,47 373.310,24 594.758,01
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Resultado del ejercicio






Deudas 200.000 (* )
PASIVO CORRIENTE
Acreedores 2000 60.000 70.000
TOTAL PASIVO 378.506,47 433310,24 664758,01
* La deuda que tienes con Affelou aprox durante los 7 u 10 años que
ellos  calculan.  A  partir  de  ese  momento,  cuando  la  deuda  este
saldada, la franquicia será propia
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6.5 ANALISIS MEDIANTE RATIOS
Los  ratios  financieros  representan  relaciones  entre  magnitudes
procedentes de la cuenta de resultados o de pérdidas y ganancias, y el
balance  de  situación  de  la  empresa.
Estas  relaciones  nos  sirven  para  determinar  la  salud  económico
financiera de la empresa. 
  Ratios económicos 
Rentabilidad económica. La rentabilidad económica es la relación entre el
beneficio antes de intereses e impuestos (beneficio bruto) y el activo total.
Cuando  más  elevado  sea  este  ratio,  mejor,  porque  indicará  que  se
obtiene más productividad del activo.
RE (año 1) = BAI / ACTIVO TOTAL=
221.161,47/ 206.506= 1,07 = 100%
RE (año 2) = BAI / ACTIVO TOTAL=
263.635,47/403.309.77= 0,65 = 65%
RE (año 3) = BAI / ACTIVO TOTAL=
293.739,47/624,757,54= 0,47 = 47%
Rentabilidad financiera. Mide el beneficio neto generado en relación a la 
inversión de los propietarios de la empresa. Cuanto mayor sea este ratio, 
mejor 
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RF (año 1) = BENEFICIO NETO / RECURSOS PROPIOS=
RF(año 1)=176.506,47/176.506,47=1=100%
RF (año 2) = BENEFICIO NETO / RECURSOS PROPIOS=
RF(año 2)=196.803,77/373.310,24=0,527=53%
RF (año 3) = BENEFICIO NETO / RECURSOS PROPIOS=
RF(año 3)=221.447,77/594.758,01=0,37=37%
Ratios financieros 
Solvencia. El ratio de solvencia mide la capacidad de una empresa de
hacer frente al pago de sus deudas. Los valores superiores a 1 indican
que la empresa puede afrontar los pagos
SOLVENCIA(Año 1)=ACTIVO CORRIENTE / PASIVO CORRIENTE
SOLVENCIA(Año 1)=206.506/2000=103,253
SOLVENCIA(Año 2)=ACTIVO CORRIENTE / PASIVO CORRIENTE
SOLVENCIA(Año 2)=403.309,77/60.000=6,72
SOLVENCIA(Año 3)=ACTIVO CORRIENTE / PASIVO CORRIENTE
SOLVENCIA(Año 3)=624.757,54/70.000=8,92
Endeudamiento. Indica el nivel de endeudamiento de la empresa. Cuanto 
más se aproxime a 1 mayor endeudamiento existirá y si se aproxima a 
cero, menor 
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ENDEUDAMIENTO (AÑO 1): 202.000/344.506=0,58
ENDEUDAMIENTO (AÑO 2):60.000/532.309,77=0,11
ENDEUDAMIENTO (AÑO 3):70.000/744.757,54=0,09
Los  ratios  analizados,  tanto  económicos  como  financieros
concluyen que nuestra empresa es viable.
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7 CONCLUSIONES
La elaboración de este trabajo ha supuesto un gran esfuerzo por parte de
la  alumna  para  acumular  información  y  llevar  a  cabo  un  interesante
proyecto  como  es  la  apertura  de  una  óptica.  Aunque  como  comenté
anteriormente me ví  con puertas cerradas de información debido a  la
proteccion  de  datos,  consegui  muchisima  información  de  fuentes  por
antiguos  compañeros  ahora  franquiciados,  internet,  buscando  por  el
trabajo,  ect.  Horas  y  horas  de  dedicación   para  un  ambicioso  e
interesante  proyecto,  que  me  invita  a  en  un  tiempo  no  muy  lejano,
adentrarme en el mundo de la franquicia.
Es evidente que no es una franquicia “económica”. Es más, es una de las
más caras en el sector, pero las cifras, las aperturas y los pocos o ningun
cierre de esta cadena, hace constar que es segura.
Tambien he llegado a la conclusión que ha de dedicarse en cuerpo y
alma al negocio, pues el nivel de exigencia es bastante alto y “nada es
regalado”. Si bien es cierto que ahora Affelou lo pone mas sencillo a la
hora de franquiciarte, pues antes directamente “tenias una deuda con el
banco” y ahora tienes un “sueldo fijo al mes” con una deuda con Affelou
que  se  alargará  mas  de  los  7  años  programados  si  no  llegas  a  los
previstos que calcula. 
En  conclusión,  podría  definir  como  mi  empresa  como  viable  y  con
rentabilidad desde el año 1.
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final
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YOLANDA MASIDE MURIAS
SUMMARY IN ENGLISH
The goal of this project is the study and viability of an optical 
establishment. The choice of a franchise is determined by the competition 
of the sector, and by the possibility of choosing a  business model 
highly profitable and differentiated which contributes the experience and a 
faithful clientele from the beginning..
 The franchise chosen for the study is in the same where the student 
works nowadays : ALAIN AFFELOU. In this opening study, a zone be 
chosen determined by Affelou that determines a major potential of growth 
and a guarantee in the success of the franchise. The place will be Viveiro 
in Galicia.
 The establishment shall be provided with audiology for a major 
competitiveness opposite to the market. The given services will be: visual 
complete examinations, "contactología, contactogía " advanced with 
contact lenses orto - k, complete audiological study  complete 
and adjustment and sale of headphones, sale of sunglasses, repairs, weld
and sale of liquids of maintenance of lc, tears, cords, 
glasses "premontadas" …. The project will begin with a summary of 
Affelou's history, we will proceed to the study of the opening zone, 
environment, economic and social situation, as well as the possible 
competition.
 Then we will do an internal review to this possible future business. It will 
be described the inner workings of the franchise, its legal aspects, 
necessary employees and the work of each one. There will be explained 
the commercial aspects. The prices of crystals, mounts, contact lenses, 
headphones, and the costs to the businessman will be reported. As well 
as all politics promotions and marketing that the franchise arranges. 
Finally, we carry out an economic and financial plan of opening of 
the franchise to evaluate the economic and financial viability. First we 
will calculate the initial investment with all the expenses that the opening 
of the business needs. Secondly, how it will be financed and the benefits 
of opening an Affelou's franchise. Thirdly, we will make an approximation 
of the revenues generated during the first three years of opening, where 
we will reflect the expenses and benefits. Finally, the balance sheets of 
situation and analysis will be shown by means of ratios to evaluate the 
profitability of the company.
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The franchise Alain Affelou knows the importance of the special customer 
treatment, this is the reason why it makes so much incapable in the 
continuous training of all its personnel: opticians, audiologists and 
dependents. There is an internet platform where each employee will have 
detailed information with videos and pdf of each training course: 
initiation courses to optics, optometry clinic specialized for opticians (with 
a certificate specially designed by Affelou with an optometric protocol), 
products (infomation about sunglasses, trends, materials, contact lenses, 
etc), audiology, etc.
Taking advantage of the rental price that exists in Viveiro, the place 
chosen for the opening of the business will be the same center, Pastor 
Diaz Street; The busiest and most commercial street. In a radius of 100 
meters there are 3 opticians (there are 4 in total in this village). None of 
them is franchise, so a priori they are not a strong competition.
 The franchise Alain Affelou is the first franchise of opticians in Europe 
which is present in more than 10 countries. It was born in France in 1974 
and it has traveled to the present a great trajectory in this sector, 
developing great capacity of leadership.
The franchisees, as my case in the project, have a commercial team that 
resolves all legal services, human resources, works, expansion, financial, 
etc, so that we only have to contribute to learn, work and leadership to get
our achievements.
The bet on communication and innovation has been, from the first 
moment, the basis of its success. The key to Alain Afflelou's success lies 
in offering consumers innovative products and solutions that fit the needs 
of today's lifestyle.
 In addition, the company's strategy, based on an intensive commercial 
policy, has contributed greatly to the fact that Alain Afflelou is currently the
first optical franchise in our country and in Europe. Alain Afflelou is a place
where we can find attractive offers to buy glasses with style, the latest 
technological innovations and useful tips on visual health.One of the main 
reasons to join this company is that it brings the commercial knowledge 
that attracts the consumer towards the optics. And the optician transforms 
the potential consumer into a customer, thanks to his professionalism.
The services offered that will be realized in the optica will be:
 - Complete examination of the eyesight through the POPA (Optometric 
custom program designed by Affelou)
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-Contactologia: adaptation of lenses of contact, follow-up andsale. 
Introducing ORTOK therapeutic contact lenses
- Sale of prescription glasses, sunglasses, protection glasses, contact 
lenses, Pre-cuts glasses, laces, cleaning and maintenance productsof 
liquids, accessories, etc.
-Workshop of assembly, adjustment and cleaning of, as well as all
Indispensable for spare parts, welding, repairs, etc.
- Commercial policy Alain Affelou; Tchin-tchin second glasses, being able 
to enjoy a second pair of quality glasses with the possibility of choosing 
from more than 80 models. Among them you can opt for graduated or 
ungraded sunglasses.
- Win-win commercial policy. Coexisting with Tchin-tchin, it proposes to 
the consumer two pairs of glasses, to choose between the best brands, 
with the possibility of changing the crystals without spending by change of 
graduation for 24 months.
-Audiology. The development of the visit takes place in a soundproofed, 
modern room equipped with the latest generation of instruments. It will 
adapt and sell hearing aids, as well as technical aids (Tv headphones, 
special vision-hearing telephones) at the most competitive price and a 
wide and demanding portfolio of services.
-Glaucoma prevention campaigns with the measurement of theOcular 
tension
- Campaigns for the prevention of school failure for children from 5to 7 
years.
-Review of fundus of the eye with slit lamp, ophthalmoscopeand 
topography. This last device is very important for applied contactology 
applied and the adaptation of therapeutic lenses.
-Financing up to 24 months without interest to be able to conveniently buy 
some glasses or audiphones. Without any kind of commission or interest.
- During Christmas and summer seasons, Tchin-Tchin third promotion is 
offered with a very strong communication policy in mass media (internet, 
televisión, radio ..). They are of the months when the store more invoices.
Alain Afflelou, on the opening day of the franchise, carries out a very 
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aggressive advertising campaign, which consists of giving the first 
hundred people who come to the establishment a free review with free 
glasses also. In addition, hostesses are placed with cameras that make 
free snapshots to customers and gift them with a gift, such as an 
ophthalmic lens cleaner. They also advertise it on local radios and adverts
in the city canopies that are placed strategically in places of 
large numbers of people. This generates an increase in customer traffic 
to the optics that translates into an increase in sales.
 The juridical form chosen for this company will be the Society of Limited 
Individual Responsibility. The minimal capital is 3.000 euros, and the 
responsibility is limited to the contributed capital.
The increase in the sales to the detail on the cost is the result of 
multiplying by 2 or by 2.5 the price of sale to the optical one. We will work 
on this margin, in occasions reductions or discounts will be 
done according to the campaign of advertising that is carried out in this 
moment.
 Affelou bets on the quality, therefore we will not work with low cost. It 
works with the best suppliers of well-known brands like Rayban, Police, 
Carolina Herrera, Sillhoutte, as well as crystals of the best houses like 
Indus, Hoya, Essilor, Rodenstock;
With years of support in customer satisfaction. Nor it does promote 
discounts, since commercial policy seeks multiposession of glasses.
 It proposes the business plan from an angle because despite the current 
difficulties, the sector continues having a lot of potential, mainly because it
is based on a very favorable demographic and social evolution. 
Specifically, the population ages as well as a mass use of screens 
(computers, mobiles, tablets) makes us need to correct our eyesight every
younger. Most of the sales are lenses (40%), followed by frames (23%) 
and contact lenses (16%). The rest of the sales are sunglasses (another 
16% of the total) and complementary items (clean liquid crystals, covers, 
batteries for hearing aids, and others).
In conclusion, the reason why I have chosen this end-of-course project is 
because of the information it has given me and because I really believe in 
the possibility of success if I reach the opening of business. 
The franchise is based on the alliance and reciprocity of two independent 
entrepreneurs, with complementary skills.
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ALAIN AFFLELOU brings the commercial knowledge that attracts the 
consumer to the optics. And the optician transforms the potential 
consumer into a customer, thanks to his professionalism.
My goal is to improve every day; That optics achieve the highest results in
customer satisfaction and billing in your area. 
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